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Jak DNES nabidnout, aby DNES koupili: Chytré
postupy pro urychleni prodeje a ziskani
objednavky

Na objednavku - Prodej a jedndani se zakazniky

Kdy se to stalo naposledy vam?

Nabidli jste zakaznikovi, co prodavate.

Predlozili jste mu vasi nabidku.

On si vzal ¢as ,,na rozmyslenou"

... a pak jste ho museli tydny ¢i mésice uhanét, aby se rozhodnul.
"Jesté jsem se k tomu nedostal..."

"My to u nds probereme a pak se vdm ozveme..."

"Musim si to jeSté rozmyslet..."

Je to frustrujici, vim.
A to doprosovani se o (jakoukoliv) reakci je nékdy az ponizujici.

Ale:

Jak by se vam ulevilo, kdyby na vasi nabidku kyvli hned?

Kdybyste mohli pfijit, nabidnout... a ziskat objednavku tfeba ten samy den?

Abychom vam pomohli prodej urychlit, chytré postupy, jak toho dosahnout, si natrénujeme na

specialnim seminafi "Jak DNES nabidnout, aby DNES koupili: Chytré postupy pro urychleni prodeje a
ziskani objednavky".

Jak vam tento seminar pomuze urychlit
obchodni jednani

Na seminafi se naucite:
Jak urychlit prodej chytrou pfipravou

e Jak pfiprava ovliviiuje vysledek prodejniho jednani
e Které vzorky, ukdzky, prospekty, katalogy mit s sebou

25-04-2026 1/3 © cve.cz


https://www.cvc.cz/jak-dnes-nabidnout-aby-dnes-koupili-chytre-postupy-pro-urychleni-prodeje-a-ziskani-objednavky
https://www.cvc.cz/jak-dnes-nabidnout-aby-dnes-koupili-chytre-postupy-pro-urychleni-prodeje-a-ziskani-objednavky

e Co a kde si zjistit o stavajicich zakaznicich
e Odkud vydolovat ddlezité informace o novych zakaznicich
e Co védét o rozhodovacich pravomocech zakaznika nez s nim promluvite

Jak zjistit, co zakaznika nejvice pali... a jak moc to boli

e Proc vlastné zdkaznici nase vyrobky a sluzby kupuji

e Jak odhalit skute¢nou (a ¢asto skrytou) motivaci k ndkupu

e Jak spravneé shrnout a sumarizovat, co ndm zakaznici reknou
e Jak si chytre pripravit pidu pro vysloveni nabidky

Jak dat nabidku, kterou zakaznik pfijme... hned

e Za jakych okolnosti kyvne zékaznik na nasi nabidku hned

e ProcC prodej neni o technickych parametrech (jenom)

e Pro¢ prodej fakt neni jen o cené (a sami jste toho dikazem)

Jak pomoci tzv. SELLOGRAMU spojit technické parametry s uzitky pro zakaznika
Kdy (ne)vytdhnout katalogy, vzorky, ukadzky

Co si pocit s odpovédi, ze si to "musi rozmyslet"

e Co ve skutecnosti znamena snaha oddalit rozhodnuti
e Jak na tuto namitku reagovat v péti 4cinnych krocich
e ProcC je odpovéd "ano, ale" nejméné Ucinna

e Jakymi slovy zacit reakci, kterd na zakaznika zapdsobi
e Jak postupovat, kdyz zakaznik mizi, uhyba nebo couva

Jak urychlit prodej spravné formulovanou zadosti o objednavku

e Podle ¢eho pozname, Ze nazral ¢as a mdZzeme si fict o obchod

e Jak si 0 objednavku fict Spatné, dobre... a nejlépe

e ProC v této fazi nejde o to "co" se fika, ale "jak" se to fika

e Jak ze zdkaznika sejmout bfimé odpovédnosti

e Jak zvysit jistotu objednavky i u téch, ktefi se nerozhodnou hned

Varovani :-)

Tento seminar je plny nacviku, tréninku a akce. Malo teorie, hodné aktivity. Neni tedy vhodny pro ty,
ktefi chtéji cely den prospat a odejit s potvrzenim o Ucasti. Je naopak vhodny pro aktivni a zvidavé,
ktefi se chtéji zlepSovat. Sami se rozhodnéte, zda patfite do této skupiny.

Jak hodnoti lektora absolventi jeho dalSich
seminard

"Seminar splnil mé ocekavani, velmi Uspésné navazal na mé predeslé poznatky, navic jsem diky
tomuto seminari zjistil, Ze svoji praci nedélam vibec spatné. Nejvice mne zaujala prakticka cviceni, pri
nichz si ¢lovék nejlépe udéla predstavu o vykladanych pojmech. Mam rad seminare, kde jsou uvadény
priklady z praxe." Vaclav Vesely

"Lektor nejel podle pfedem dané osnovy, ale zajimal se o konkrétni dotazy Ucastniki a poté seminar
tomuto prizplsobil. Dokazal "rozpoutat" velkou komunikaci navzéjem. Libilo se mi, Ze jsme byli
pfimymi tucastniky a spolutvdrci seminare, ne jen posluchaci." Ludmila Hubackova
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"Pohodova pratelska atmosféra, zabavné a srozumitelné podani lektora. Teoretické poznatky
obohacené praktickymi zkusenostmi pfitomnych." Mgr. Ales Vesely

Objednejte si tento seminar pouze pro vase
pracovniky

Pokud chcete v této oblasti zdokonalit vice pracovnikd najednou, tento seminar (nebo jemu podobny)
mdlzeme usporadat i v terminu a misté, které si ur¢ite sami a pouze pro vase pracovniky. (K dosazeni
efektivniho prinosu staci pro realizaci seminare jiz skupina 8 - 12 G¢astnik(.) Vyplite prosim tuto
zadost, zatelefonujte na 585 227 076 nebo napiste na namiru@cvc.cz a my pro vase pracovniky
pripravime nezavazny navrh vzdélavaciho programu "na miru".

e Typ: Prodej a jednani se zakazniky
e Uroven: Nevyzaduje ptedchozi znalost tématu

e Cena seminare: 2 950 K¢ bez DPH

Prinldseni na seminar

Jak DNES nabidnout, aby DNES koupili: Chytré postupy
pro urychleni prodeje a ziskani objednavky
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